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Bakalářská práce analyzuje studie průběhu zakázky společnosti Wittur, s.r.o. Teoretická 
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The Bachelor‘s thesis analyses study of the order proceeding by the company Wittur 
s.r.o. Theorethical part focuses on explanation of the basic terms linked to proceeding of 
order. The practical part presents current procceding of order analysis. The analysis 
results represent the base of proposal for its improvement. The proposal leads to 
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Téma bakalářské práce se jmenuje Studie průběhu zakázky podnikatelským subjektem. 
Pro zpracování bakalářské práce jsem si vybrala firmu WITTUR s.r.o. Jedná se o firmu, 
která má sídlo v Hustopečích. Společnost uskutečňuje nákup, výrobu a zasílání zboţí ze 
zahraničí. Zabývá se dovozem komponentů na výtahy nebo kompletními výtahy 
Nezaujímá jen český trh, ale také slovenský.  
 
Bakalářská práce je rozvrţena do několika částí, první část je část teoretická, která 
popisuje hlavní pojmy z dostupné literatury. Především význam logistiky a členění 
logistiky. 
 
Druhá část je zaměřena na představení firmy, její současnou situaci, organizační 
strukturu, zákazníky a zvláště průběh zakázky nových a stálých zákazníků.  
 
Poslední částí je vlastní návrh řešení, kde jsou uvedeny návrhy pro efektivnější průběh 
zakázky firmy WITTUR s.r.o. 
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1 Charakteristika problému a cíle práce 
 
Hlavním cílem bakalářské práce je studie průběhu zakázky vybrané firmy. Zvýšení 
efektivnosti průběhu zakázky organizací s tvorbou přidané hodnoty pro zákazníka. 
 
1.1 Dílčí cíle 
 
Cílem bakalářské práce tedy bude po zjištění dostupných informací o firmě WITTUR 
s.r.o., především zjištění problémů a nedostatků v průběhu zakázky, navrhnout opatření, 
které by měly vést ke zlepšení situace. Návrh by měl přispět ke zlepšení: 
 
 průběhu zakázky firmou, 




2 Teoretická východiska 
 
2.1 Historie logistiky  
 
„Výrazná pozornost se začala věnovat logistice po druhé světové válce, zpočátku 
především v USA. Efektivní distribuce a zásobování významně přispěly k úspěchu 
spojenců. Zásobovací problémy vedly k širokému používání matematických metod pro 
řešení procesů se zásobováním spjatých. Tyto metody našly své uplatnění po válce 
v podnikové logistice, ať už se jedná o určení optimálního množství produkce, 
rozmístnění skladů, či problémy spojené s dopravou a jejími náklady atd. 
Důvodů k uplatnění logistiky v hospodářské sféře byla celá řada. Především bylo nutné 
řešit stále složitější výrobní a distribuční procesy. Bylo třeba zajistit návaznost 
jednotlivých dílčích procesů tak, aby byly efektivně využity všechny kapacity. Stále 
náročnější byly požadavky na dopravu. Optimalizace zásobování mohla snížit 




Existuje velmi mnoho definic pojmu logistika. Zvláště se jedná o pohyb zboţí a 
materiálů a to z místa vzniku do místa spotřeby. Zahrnuje řízení finančních, 
informačních a materiálových toků.2 
 
Logistikou se rozumí toky zboţí, peněz a informací, nejen mezi dodavatelem a 
odběratelem, ale také uvnitř firem. Důleţité je aby toky byly optimalizovány a tak 
představovali pro firmu co nejniţší náklady.3 
 
Další definice Logistiky: 
                                                          
1
 DRAHOTSKÝ, I., ŘEZNÍČEK, B. Logistika – procesy a jejich řízení. 2003. s. 2. 
2
 tamtéţ, s. 1. 
3





„Logistika je postup, jak řídit proces plánování, rozmísťování a kontroly materiálových 
a lidských zdrojů vázaných ve fysické distribuci výrobků odběratelům, podpoře výrobní 
činnosti a nákupních operací“4 
 
„Logistika je disciplína, která se zabývá celkovou optimalizací, koordinací a 
synchronizací všech aktivit v rámci samoorganizujících se systémů, jejichž zřetězení je 
nezbytné k pružnému a hospodárnému dosažení daného konečného (synergického) 
efektu.“5 
 
Prvky dodavatelského řetězce a logistiky mají význam pro výrobu, skladování, pohyb 
zboţí a výrobu.6 
 
2.2.1 Význam logistiky 
 
S růstem globalizace roste také význam logistiky. Logistika zaujímá strategické 
postaven při konkurenčním tlaku, kterému jsou vystaveny firmy.7 
 
„Účinnost logistiky se zvyšuje s rozvojem informačních technologií. Pro úspěšnost 
logistiky je zcela nezbytný systémový přístup.“8 
 
2.2.2 Cíle logistiky 
 
Cíle logistiky můţeme dělit do dvou hlavních kritérií a to oblast jejich působení (vně, či 





                                                          
4
 GROS, I. Logistika. 1993. s. 1. 
5
 PERNICA, P. Logistický management. 1998. s. 80. 
6
 RUSHTON, A. et. The handbook of logistics & distribution management. 2010. s. 7. 
7
 DRAHOTSKÝ, I., ŘEZNÍČEK, B. Logistika – procesy a jejich řízení. 2003. s. 2. 
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Obr. 1 Dělení a priorita cílů logistiky, Zdroj: SIXTA, J., MAČÁT, V. 
 
Cílem logistiky je zákazník a to především uspokojení jeho potřeb. Začátek řetězce je u 
zákazníka (poţadavky na dodávku zboţí a k ní potřebné sluţby). A u zákazníka také 
řetězec končí. 
 










Na uspokojení přání zákazníků, kteří je uplatňují na trhu, se zaměřují vnější logistické 
cíle. Přispívá to především rozšíření a udrţení rozsahu realizovaných sluţeb. Lze sem 
zařadit: 
 
 zlepšování spolehlivosti a úplnosti dodávek, 
CÍLE PODNIKOVÉ LOGISTIKY 
VNĚJŠÍ CÍLE VNITŘNÍ CÍLE 




 zkracování dodacích lhůt, 
 zlepšování pruţnosti logistických sluţeb, tzv. flexibility, 
 zvyšování objemu prodeje (nikoliv výroby). 
 
Vnitřní cíle logistiky se zaměřují na sniţování nákladů při uskutečnění vnějších cílů. 
Jedná se o náklady: 
 
 na zásoby, 
 na dopravu, 
 na manipulaci a skladování, 
 na řízení, 
 na výrobu. 
 
Výkonové cíle logistiky zabezpečují optimální stupeň sluţeb tak, aby mnoţství 
materiálu a zboţí, které je poţadováno, bylo ve správném mnoţství, na správném místě 
ve správném okamţiku a ve správném druhu a jakosti. 
 
Ekonomickým cílem logistiky je zabezpečit sluţby s přiměřenými náklady, které jsou 
v souvislosti k úrovni sluţeb minimální. Na větší zájem zákazníků v praxi dává jejich 
vyšší úroveň, ale negativně na zákazníka působí zvyšující se náklady. Proto je snahou 
optimalizovat náklady na zabezpečení logistických sluţeb. Náklady odpovídají ceně, 
kterou je zákazník ochoten za vysokou kvalitu zaplatit.9 
 
„…čili logistika má dbát na to, aby místo příjmu bylo zásobeno podle jeho požadavků 
z místa dodání správným výrobkem, ve správném množství, ve správném čase za 




                                                          
9
 SIXTA, J., MAČÁT, V. Logistika – teorie a praxe. 2005. s. 42-44. 
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2.2.3 Logistické sluţby 
 
Logistické výkony jsou zákazníkem vnímány ve formě logistických sluţeb. Prvky 
logistických sluţeb: 
 
 dodací čas (lhůty), 
 dodací kvalita, 
 dodací spolehlivost, 
 dodací pruţnost (flexibilita). 
 
Dodací čas udává dobu plynoucí od předání objednávky zákazníkem aţ po dostupnost 
zboţí u zákazníka. Niţší stav zásob vzniká při kratších dodacích lhůtách. 
 
Dodací kvalita vyjadřuje přesnost dodávky, správné mnoţství a jakost. Při nedodrţení 
poţadovaného mnoţství můţe dojít ke zvýšení skladovacích výloh zákazníka. Při 
poškození jakosti zboţí dochází k reklamacím nebo zvýšení nákladů sráţkami a 
zpětnými zásilkami. 
 
Dodací spolehlivost vyjadřuje dodrţení lhůt objednávek, při nedodrţení lhůt dochází ke 
zvýšení nákladů. 
 
Dodací flexibilita vyjadřuje reakce na poţadavky a přání zákazníků.11 
 
2.2.4 Logistické náklady12 
 
Lze rozdělit do pěti nákladových bloků: 
 
 náklady na řízení a systém, 
 náklady na zásoby, 
                                                          
11
 SCHULTE, CH. Logistika. 1994. s. 16-18. 
12




 náklady na skladování, 
 náklady na dopravu, 
 náklady na manipulaci. 
 
Náklady na systém zahrnují náklady na kontrolu hmotných toku, formování a 
plánování. Náklady na řízení zahrnují náklady na dispoziční činnosti, řízení výroby, 
dílčí funkce plánování výrobních programů. Náklady na zásoby vznikají 
znehodnocením, ztrátou, pojištěním. Náklady na skladování zahrnují vyskladňující a 
uskladňující procesy. Náklady na dopravu jedná se o náklady na mimopodnikovou a 
vnitropodnikovou dopravu. 
 
2.2.5 Členění logistiky 
 
Obr. 2 Dělení logistiky dle H. Krampeho Zdroj: VIESTOVÁ, K13 
 
2.2.6 Faktory ovlivňující logistiku 
 
Kdyţ jsou plánované logistické koncepce a jejich implementace platí, ţe je nutné, 
abychom uvaţovali o rámcových podmínkách, které pro jednání a rozhodování omezují 
volné operační pole. 
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 „požadavky trhu, 
 výrobní program, 
 způsob dopravy, 
 technologické určující faktory, 
 právní rámcové podmínky logistiky.“14 
 
2.2.7 Faktory úspěšnosti logistiky 
 
Ve studii vypracované s pověřením National Association of Accountants a Council of 
Logistics Management, bylo označeno deset faktorů úspěšnosti podniků 
vyznačovaných vynikající logistikou: 
 
1. S podnikovým plánováním by měly být propojeny aspekty logistických činností 
a to přímo. 
2. Jako jeden celek by měly být komplexně organizovány logistické funkce. 
3. Informační a komunikační techniky je pouţíváno v logistických útvarech. 
4. Předpokladem vynikajících logistických výkonů je personální politika, která je 
přizpůsobená logistice. 
5. Podniky by měli udrţovat s účastníky logistických řetězců partnerství. 
6. Jako měřítko logistické efektivnosti by podniky měli vytvořit a uvést systém 
informačních indikátoru. 
7. Na základě optimálního stupně poskytování sluţeb, podnik zlepšuje svou 
rentabilitu. 
8. Vysoké úspory by mělo přinést zaměření se na detaily. 
9. Úspěšné logistické systémy mají za výsledek upevnění objemu přepravy, stavy 
zásob atd. 
10. Důleţité je logistické úkony měřit a také na ně reagovat procesy (dynamický a 
kontinuální).15 
 
                                                          
14
 SCHULTE, CH. Logistika. 1994. s. 21. 
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2.2.8 Logistický informační systém 
 
Hlavním cílem logického informačního systému je tvorba informačního prostředí, ve 
kterém bude moţné koordinovat a plánovat logistické aktivity sjednocené s řízením 
hmotných toků v logistickém řetězci.16 
 
2.3 Cyklus zákaznické objednávky 
 
Jedná se o čas, který plyne od obdrţení zákaznické objednávky aţ obdrţení 
poţadovaného zboţí a uloţení do skladu. 
 
„Fáze objednávky:  
 
1. příprava a předání objednávky, 
2. přijetí objednávky a její zanesení do systému, 
3. vyřízení objednávky, 
4. příprava/kompletace objednávky a zabalení, 
5. doprava objednaného zboží zákazníkovi, 










Obr. 3 Celkový cyklus objednávky: hledisko zákazníka, Zdroj: LAMBERT, D., STOCK, J., ELLRAM, L 
 
                                                          
16
 JUROVÁ, M. Obchodní logistika 1. díl. 2006. s. 48. 
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2.4 Zákaznický servis18 
 
Dodavatel i zákazník pohlíţí na zákaznický servis naprosto odlišně. Významem 
zákaznického servisu je, jak dobře funguje logistický systém a to z hlediska vytváření 
uţitné hodnoty času a místa pro určitý produkt nebo sluţbu. 
 




 třetí stranou. 
 
Výsledkem tohohle procesu je přidaná hodnota zvyšující hodnotu sluţeb a výrobků, 
které jsou předmětem směny. Přidaná hodnota můţe mít krátkodobý nebo dlouhodobý 
charakter. Přidaná hodnota se dělí mezi účastníky a to vţdy tak, aby kaţdý z účastníků 
po ukončení transakce byl na tom lepé neţ na počátku.  
 
Občas bývá zákaznický servis zaměňován s pojmem spokojenost zákazníků. Avšak 




 podpora prodeje, 
 místa. 
 
Ve většině organizací je zákaznický servis chápán jedním z následujících způsobů: 
 
1) řídící činnost nebo funkce, 
2) skutečný výkon v určitých parametrech, 
3) součást celkové podnikové filozofie. 
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2.4.1 Sloţky zákaznického servisu 
 




























Obr. 4 Složky zákaznického servisu, Zdroj: LAMBERT, D., STOCK, J., ELLRAM, L 
Předprodejní sloţky 
1. Písemné prohlášení politiky zákaznického servisu 
2. Předání prohlášení o zákaznickém servisu 
zákazníkům 
3. Organizační struktura 
4. Pruţnost systému 




1. Úroveň vyčerpání zásob 
2. Informace o stavu objednávky 
3. Sloţky cyklu objednávky 
4. Urychlení dodávek 
5. Přesuny zboţí 
6. Přesnost systému 
7. Snadnost produktů 
8. Zastupitelnost produktů 
Poprodejní sloţky 
1. Instalace, záruky, úpravy, opravy, náhradní díly 
2. Sledování produktu 
3. Vyřizování reklamací, stíţností, vrácené zboţí 
4. Dočasná náhrada produktu 
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3 Praktická část 
 
3.1 Základní informace o společnosti 
 
3.1.1 Představení společnosti 
 
Dle obchodního rejstříku: 
 
„Datum zápisu:    1. Března 1993 
Obchodní firma:    WITTUR s.r.o. 
Sídlo:      Hustopeče, Herbenova 869/42 , PSČ 693 01 
Identifikační číslo:    479 12 791 
Právní forma:   Společnost s ručením omezeným 
Předmět podnikání: 
 Montáž, opravy, revize a zkoušky zdvihacích zařízení 
 Výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 živnostenského zákona 
Statutární orgán: 
jednatel:     Ing. Josef Migota 
      Břeclav, Fibichova 3238/80, PSČ 690 02 
      den vzniku funkce: 1. Března 1993 
Jednatelé jednají jménem společnosti každý samostatně. Podepisují se tak, že 
k obchodnímu jménu připojí jeden z nich svůj podpis. 
Společníci: 
Wittur CEE Holding GmbH 
3270 Scheibbs, Sowitschstraβe 1 
Rakouská republika 
Vklad: 20 000,- Kč 
Splaceno: 100% 
Obchodní podíl: 10% 




1010 Vídeň, Schubertring 6 
Rakouská republika. 
Vklad: 180 000,- Kč 
Splaceno: 100% 
Obchodní podíl: 90% 
Základní kapitál:    200 000,- Kč 
Ostatní skutečnosti: 
 Společnost se zahraniční majetkovou účastí.“19 
 
Společnost Wittur s.r.o. má sídlo v Hustopečích. Nákup, výroba a zasílání zboţí, se 
uskutečňuje ze zahraničí. Rozdělíme si výrobce a dodavatele podle zemí, kde vyrábí a 
z kterých dováţí podle toho, zda patří do skupiny WITTUR nebo ne. 
 
WITTUR skupina: 
 Itálie (WITTUR SPA, WITUR HYDRAULIC DRIVES s.r.l), 
 Španělsko (WITTUR ELEVATOR COMPONENTS S.A.), 
 Německo (WITTUR K+S GmbH, WITTUR ELEKTRIC DRIVES GmbH), 
 Rakousko (WITTUR GmbH). 
 
Ostatní dodavatelé: 
 Itálie (P.F.B., s.r.l.), 
 Německo (ETN GmbH, HENNING GmbH). 
 
WITTUR s. r. o. má dva druhy dodavatelů: 
1. Intercompany (vnitropodnikové), kde jsou jasně dané ceny, a platební podmínky 
není moţné vyjednávat a je také dán povinný odběr komponentů. Zde patří 
všechny firmy ze zahraničí 
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2. Dalším druhem dodavatelů jsou tzv. 3. strany, u těchto firem je moţné 
vyjednávat jakékoliv podmínky, patří sem ETN, PFB, atd. 
 
Itálie se zabývá výrobou dveří a hydrauliky, Španělsko vyrábí kabiny, Německo pohony 
a Rakousko osvětlené závory a omezovače rychlosti. 
 
Wittur, s.r.o. je zodpovědná za trhy jak v České republice tak i Slovensku. V České 
republice firma realizuje asi 96% zakázek a na Slovensku asi 4% zakázek. 
 
3.1.2 Organizační struktura 
 
Společnost v současné době zaměstnává 6 zaměstnanců. V čele společnosti stojí 
jednatel Ing. Josef Migota. V ekonomické oddělení pracuje Martin Štěpnička, BA 
(Hons), který se stará především o ekonomickou stránku podniku. Sekretářka Eliška 
Cichrová, která má za úkol chod kanceláří, administrativní činnost, chystání faktur pro 
ekonomické oddělení. V obchodním oddělení pracuje Bohumil Herzán, který se zabývá 
administrativou, zakázkami, nabídkou nových druhů výrobků. O obchod se stará Patrik 
Pinkas, jeho náplní jsou objednávky, zajištění dopravy. Na obchod navazuje sklad, 
ve kterém pracuje Jiří Blaţek, který zajišťuje vykládky a nakládky zboţí, stará se 
celkově o chod skladu. 
 











Obr. 5 Schéma organizační struktury, Zdroj: vlastní 
Jednatel 








Společnost má velké mnoţství zákazníků, jedná se především o stálé zákazníky. Jelikoţ 
firma WITTUR, s.r.o. zaujímá nejen český, ale i slovenský trh má dva druhy zákazníků. 
 
Hlavní zákazníci českého trhu: 
 OTIS a.s., 
 ELEKTRO MOSEV spol. s.r.o., 
 MSV Liberec, s.r.o., 
 VÝTAHY s.r.o., 
 TRAMONTÁŢ spol. s.r.o., 
 SCHINDLER CZ a.s., 
 BV Brumovice výtahy s.r.o. 
 
Hlavní zákazníci slovenského trhu: 
 DEZIDER NÉMETH (montáţ, opravy a revize výtahů), 
 KONE s.r.o. 
 
Zákazníci, kteří odebírají kompletní výtahy: 
 Výtahy VOTO Plzeň s.r.o. 
 
Společnost provádí školení pro stálé i nové zákazníky, kde prezentuje své výtahové 
komponenty. Školení obsahuje teoretickou a praktickou část. V teoretické části se jedná 
o představení výrobku, funkce výrobku, popis výrobku s prezentací a v praktické části 
zákazník vidí, jak zboţí funguje, jelikoţ je k dispozici ukázka vzorku. 
 
Zákazníci se mohou se zboţím seznámit na veletrhu Interlift, který se pořádá 
v Německu, jedná se o jeden z největších veletrhů výtahové techniky v Evropě. Veletrh 
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navštěvují nejen stálí zákazníci, ale je také přizpůsoben pro získání nových zákazníků. 
Veletrh trvá jeden týden. 
 
3.1.4 Předmět podnikání 
 
Předmětem podnikání ve firmě: 
 montáţ, opravy, revize a zkoušky zdvihacích zařízení, 
 výroba, obchod a sluţby. 
 
Mezi hlavní činnosti společnosti patří prodej výtahů a komponentů na výtahy. Jedná se 
např. o: 
 vedení a příslušenství (horní kladka pro hydraulické výtahy, kluzné vedení, 
odkláněcí kladky, závěsy lan, valivé vedení), 
 automatické dveře, 
 bezpečnostní komponenty (brzdná zařízení, zachycovače, omezovače rychlosti-
obousměrné, jednosměrné), 
 pohony, 
 rámy (rámy protiváhy, rámy kabiny), 
 elektronika. 
 


















































3.3 Průběh zakázky organizací 
 
3.3.1 Stálí zákazníci: 
 
Průběh zakázky začíná u zaslání objednávky (příloha 1). Pokud se jedná o stále 
zákazníky společnosti. Zákazník si vybere poţadovaný druh zboţí, jde například o 
kompletní výtah nebo komponenty na výtahy. U kompletních výtahů začíná průběh 
zakázky cenovou nabídkou podle poţadavků zákazníka, po odsouhlasení cenové 
nabídky zákazníkem zašle objednávku a následuje stejný postup, jako u ostatních 
komponentů. 
 
Na zaslané objednávce musí být uveden druh zboţí, datum, dodací lhůta, název firmy, 
IČ, DIČ, číslo objednávky a cena bez DPH. Správně vyplněnou objednávku se všemi 
náleţitostmi společnost potvrdí tím, ţe pošle potvrzení objednávky (příloha 2) 
zákazníkovi s číslem objednávky (příloha 3,4), číslem zakázky, datum odběru a cena 
bez DPH. Následně odešleme objednávku do zahraničí. Pro příklad jsem si vybrala, 
zboţí, které vyrábějí v Itálii. Ze zahraničí musí přijít potvrzení objednávky (Příloha 5, 6, 
7, 8, 9), důleţité je potvrzení dodacího termínu. 
 
Jeden týden trvá zaslání objednávky zákazníkem, potvrzení objednávky, zaslání 
objednávky do zahraničí a následné potvrzení objednávky ze zahraničí. 
 
V zahraniční dojde k zahájení výroby, která trvá asi 4 týdny. Výrobní doba se liší podle 
druhu výrobku. Aţ je výrobek hotový firma v zahraničí zašle emailem dodací list 
(Příloha 10, 11, 12, 13) a originál přijde s dopravcem (Příloha 14). 
 
Po přijetí avíza o zhotovení výrobku zajišťuje společnost WITTUR s.r.o. dopravu. 
Nejčastějším dopravcem je asi z 75% RKL Opava (expediční firma), výrobek můţe 
dopravit také sběrná sluţby např. ZDAR a.s., která je sice levnější, ale dodání zboţí je 
delší. Mezi další dopravce můţeme zmínit i MOSS logistics, jedná se zejména o 
dopravu Hustopeče-Břeclav a Hustopeče- Rakousko a Transforwarding, který zajišťuje 




Poté co expediční firma přiveze zboţí do ČR, tak jej sloţí ve skladě, který má 
společnost WITTUR s.r.o. v pronájmu v areálu společnosti MOSS logistics. Po sloţení 
zboţí, dá společnost informace o dovozu zboţí zákazníkovi, který si zboţí na své 
náklady odveze, nebo společnost WITTUR s.r.o. zajistí dopravu na náklady zákazníka. 
Drobné komponenty firma skladuje ve vlastním skladu, který se nachází v areálu sídla 
firmy. Jedná se především o zboţí, které přijde poštou nebo TNT Epress. 
 
Faktura (Příloha 15) se posílá poštou. Firma si vyhrazuje na dodání zboţí k zákazníkovi 
jeden týden. 
 
V případě reklamace zašle zákazník písemnou reklamaci s přesným popisem závady. 
Společnost potvrdí přijetí reklamace a navrhne řešení. Pokud je závada způsobena ve 
výrobním závodě, tak je zboţí reklamováno tam a následně je zákazník seznámen 
s výsledky řešení. 
 
Společnost jak jsem jiţ zmínila, má v pronájmu sklad, který je v areálu společnosti 
MOSS logistics. Není však jediný sklad, který společnost vyuţívá. K dispozici má ještě 
sklad v sídle společnosti, který slouţí ke skladování malých komponentů, jejichţ 
distribuce je do jednoho týdne. 
 
3.3.2 Noví zákazníci 
 
U nových zákazníků dojde k osobnímu kontaktu, kde jej podnik seznámí s aktuální 
nabídkou. Zákazník si opět vybere poţadovaný druh zboţí. 
 
První objednávky platí noví zákazníci na dobírku nebo zálohovou faktury (proforma 








Další průběh je stejný. Na zaslané objednávce musí být uveden druh zboţí, datum, 
dodací lhůta, název firmy, IČ, DIČ, číslo objednávky a cena bez DPH. Správně 
vyplněnou objednávku se všemi náleţitostmi společnost potvrdí tím, ţe pošle potvrzení 
objednávky zákazníkovi s číslem objednávky, číslem zakázky, datum odběru a cena bez 
DPH. Následně odešleme objednávku do zahraničí. Pro příklad jsem si vybrala, zboţí, 
které vyrábějí v Itálii. Ze zahraničí musí přijít potvrzení objednávky, důleţité je 
potvrzení dodacího termínu. 
 
Jeden týden trvá zaslání objednávky zákazníkem, potvrzení objednávky, zaslání 
objednávky do zahraničí a následné potvrzení objednávky ze zahraničí. 
 
V zahraniční dojde k zahájení výroby, která trvá asi 4 týdny. Výrobní doba se liší podle 
druhu výrobku. Aţ je výrobek hotový firma v zahraničí zašle emailem dodací list a 
originál přijde s dopravcem. 
 
Po přijetí avíza o zhotovení výrobku zajišťuje společnost WITTUR s.r.o. dopravu. 
Nejčastějším dopravcem je asi z 75% RKL Opava (expediční firma), výrobek můţe 
dopravit také sběrná sluţby např. ZDAR a.s., která je sice levnější, ale dodání zboţí je 
delší. Mezi další dopravce můţeme zmínit i MOSS logistics, jedná se zejména o 
dopravu Hustopeče-Břeclav a Hustopeče- Rakousko a Transforwarding, který zajišťuje 
přepravu zejména z Německa. 
 
Poté co expediční firma přiveze zboţí do ČR, tak jej sloţí ve skladě, který má 
společnost WITTUR s.r.o. v pronájmu v areálu společnosti MOSS logistics. Po sloţení 
zboţí, dá společnost informace o dovozu zboţí zákazníkovi, který si zboţí na své 
náklady odveze, nebo společnost WITTUR s.r.o. zajistí dopravu na náklady zákazníka. 
Drobné komponenty firma skladuje ve vlastním skladu, který se nachází v areálu sídla 
firmy. Jedná se především o zboţí, které přijde poštou nebo TNT Epress. 
 





3.4 Komunikace se zákazníkem 
 
Komunikace se zákazníky je pro firmu velmi důleţitá. Mezi nejčastější nástroje 
komunikace mezi firmou WITTUR, s. r. o. a zákazníkem jsou veletrhy, webové stránky, 
prezentace nových výrobků stálým i novým zákazníkům. 
 
3.4.1 Veletrh 
Jak jsem jiţ zmiňovala, firma své výrobky prezentuje na veletrhu Interlift, který se koná 
v Německu. 
 
3.4.2 Webové stránky 
Jsou pro firmu velmi důleţité, ale podoba aktuálních stránek firmy není dobře 
propracovaná. Stránky nejsou tak přehledné jako zahraničních firem WITTUR. 
 
3.4.3 Prezentace 
Při zavedení nového výrobku na trh, firma předvádí pro stálé, ale i nové zákazníky 
prezentace v sídle společnosti. V prezentaci se můţeme setkat jak s teoretickou tak 
praktickou částí. 
 
3.5 Počet zakázek 
 
Počet zakázek se kaţdý rok a kaţdý měsíc mění. Pro roční srovnání jsem si vybrala rok 












Graf 2. Počet zakázek v roce 2008, 2009, 2010 a 2011, Zdroj: vlastní 
 
Na grafu můţeme vidět, ţe počet zakázek byl v roce 2008 a 2009 v podstatě stejný, 
v roce 2010 došlo k poklesu z důvodu ekonomické krize. V roce 2011 došlo ke zvýšení 
na 1572 zakázek za rok. 
 
Pro měsíční srovnání jsem si vybrala rok 2010 a 2011. 
 
 




Ve srovnání měsíců za rok 2010 a 2011 si můţeme všimnout, ţe největší počet zakázek 
v roce 2011 je od měsíce června po září a také březen. V roce 2010 je to skoro obdobné 
avšak největší počet zakázek zaznamenal březen a červen. 
 
3.1 Důvody reklamace 
 
Po dodání zboţí od zahraničního dodavatele se stává, ţe dodávka nepřijde kompletní, 
jak je uvedeno na dodacím listu. Důvody reklamace je především chybějící dodávka, 
vadný materiál, poškozeno z výroby, nesprávná dodávka a poškození při dopravě. 
Údaje jsou za rok 2011 s celkovým počtem 130 reklamací. 
 
 
Graf1. Důvody reklamace, Zdroj: vlastní 
 











Ve firmě se pouţívají následující počítačové aplikace: 
 
3.2.1 SBT 7 
 
Je systém, který se ve firmě pouţívá ke zpracování objednávek a vedení skladového 
hospodářství. Informuje nás o zásobách ve skladech, a o stavech všech objednávek a 
také o všech zákaznících firmy. Přístup je umoţněn všem zaměstnancům firmy, ale 
kaţdý zaměstnanec má jiná oprávnění ke vstupu do systému, podle svého pracovního 
zařazení. 
 
 databáze zákazníků, 
 objednávky, dodací listy, faktury, 
 sklad. 
 
3.2.2 E-SOFT (IESWIN) 
 
Integrovaný ekonomický systém, vhodný pro všechny druhy firem (daňové poradce, 
účetní firmy, auditory). Ve firmě je vyuţívám v ekonomickém oddělení. 
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3.2.3 I-DES (INTRASTAT) 
 
Pouţívá se k zachycení přijatého zboţí z Evropského celního prostoru. Firma WITTUR 




Slouţí jako program pro úpravu a zpracovávání návodů na montáţ ke všem 
komponentům. K dispozici jen sekretariát. 
 
3.3 SWOT analýza 
 
Prostřednictvím SWOT analýzy můţeme zhodnotit fungování firmy. Analýza mapuje 
situaci firmy z pohledu, příleţitostí (opportunities), hrozeb (threats), silných (strengths) 
a slabých (weaknesses) stránek. Vnitřní analýzou firma identifikuje své silné a slabé 




 tvorba e-shopu, 












3.3.3 Silné stránky 
 
 výhodná geografická poloha (firma WITTUR vznikla ještě v Československu, 
proto má taky výhodnou polohu), 
 vlastní výrobní závody (zastoupení pro český a slovenský trh), 
 široké portfolio výrobků (od malých komponentů aţ po kompletní výtahy). 
 
3.3.4 Slabé stránky 
 
 pozdní dodávky odběratelům (měl by nastat lepší přístup od výrobců s Itálie a 
Španělska), 




4 Vlastní návrhy řešení 
 
4.1 Návrh informačního systému pro zpracování objednávek 
 
Jako první návrh na zlepšení průběhu zakázky firmou, je především změna systému na 
zpracování objednávek. Aktuální systém je zastaralý.  
 
Mezi navrhovanými systému jsou: 
 SAP All-in-One, 
 Karat, 
 Informační systém K2. 
 
4.1.1 SAP All-in-One 
 
Návrhem je nový informační systém SAP All-in-One. Předním dodavatelem 
podnikových řešení, jak pro malé, tak pro střední firmy a nejúspěšnějším prodejce 
informačního systému SAP All-in-One v České republice, je společnost Versino CZ, 
s.r.o. Společnost také nabízí školení a předvádění systému a to v Pardubicích. Dalšími 
dodavateli jsou ABIA group s r.o., INFORIS s.r.o., Beset, spol. s r.o., aj.  
 
Systém SAP All-in-One umoţňuje cenově dostupné řešení pro přehled všech činnosti 
podniku. Jedná se o všechny činnosti ať uţ o prodej, vztahy se zákazníky, nákup, řízení 
zásob aţ servis účetnictví. Dále také umoţňuje efektivní sledování průběhu zakázek. 
Zvýšení efektivity, optimalizaci nákladů a zvýšení ziskovosti je výsledkem zvýšením 
kontroly nad průběhem zakázky. Největší výhodou je, ţe systém se můţe propojit 
s internetovým obchodem, který je pro podnik dalším návrhem. 
 
Systém také sníţí náklady na administrativu, jelikoţ jsou veškeré potřebné informace 
k dostupnosti na jednou místě všem uţivatelům. Program také umoţňuje kontrolu úhrad 





Mezi základní funkce patří: 
 
 Materiálové hospodářství – vybudujte integrovanou síť pro vyšší efektivnost a 
optimalizaci zásob. 
 Prodej a distribuce – kratší výrobní cykly a maximalizace produktivity pro lepší 
služby zákazníkům. 
 Logistika a řízení skladu – sledování hotových výrobků a vytvoření efektivního 
skladu. 
 Účetnictví – vyšší efektivnost a přesnost finančního účetnictví. 
 Controlling – přístup k přesným datům pro plánování, prognózy a výkazy. 
 Formuláře a výkazy – můžete snadno získat standardní i vlastní výkazy.22 
 
Systém podniku přinese především rychlejší zjištění poţadavku zákazníka, jelikoţ se 
v systému vyhledáme veškeré informace. Dále méně chyb při zadávání zakázek a lepší 
informace v zásobách. 
 
Prodej a distribuce: 
Napomáhá ke zpracování zakázek odběratelů, definuje ceny výrobků, řídí procesy 
fakturace, pohledávek a procesy dodání výrobků. 
 
Nákup: 
Správa a řízení dodavatelských smluv a operaci, jako je například vystavení nákupní 
objednávky, zpracování plateb, řízení dobropisů. 
 
 Objednávka 
Zde se jedná o tvorbu dokladů pro objednané zboţí, po vytisknutí se objednávka zašle 
formou e-mailu, faxem nebo poštou dodavateli. 
 
 Doklad o příjmu zboţí 
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V případě změny mnoţství, kdy přijaté mnoţství neodpovídá objednanému, nenastává 
ţádný problém, protoţe příjem zboţí můţeme propojit s objednávkou. 
 
 Nákupní faktury 
Při zpracování faktury dodavatelů, systém automaticky vytváří zpracované platby 
dodavatelům podle zápisů do deníků. 
 
4.1.2 Informační systém Karat 
 
Informační systém, který by se měl přizpůsobit zavedeným procesům ve firmě. 
Přehledně a především rychle zpracovává velké mnoţství dat. Je určen pro malé a 
střední firmy. A je určen pro 20 současně pracujících uţivatelů. Informační systém lze 
propojit s informačním systémem. 
 
Produkt řeší oblasti: 
 
 „účetnictví a výkazy, 
 finance, 
 majetek, 
 personalistika a mzdy, 




 marketing a obchod, 
 plánování a řízení výroby, 
 manažerské řízení a rozhodování, 
 partnerská řešení, 
 specializovaná řešení.“23 
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Implementace do ostrého provozu tři aţ pět měsíců. 
 
4.1.3 Informační systém K2 
 
Vhodné pro firmy, které chtějí rychlé a především snadné uvedení do provozu. 
Systémem se zjednoduší administrativa, předejde se chybám. Systém je také moţné 
propojit s internetovým obchodem. 
 
Obchod: 
Velmi přehledná evidence dodacích listů, objednávek, výdejek, faktur za zboţí aj. 
 
Účetnictví: 











 personalistika a mzdy, 
 účetnictví a analýza, 
 majetek, 
 K2 Olap, 
 přenos dat, 








Implementace do ostrého provozu dva aţ tři měsíce. 
 
Náklady na informační systémy: 
 nákup licence (závisí na způsobu nákupu systému): 
 jednorázový nákup 
 nákup na splátky 
 pronájem systému 
 měsíční náklady 
 
Srovnání informačních systémů: 
Informační systém IS K2 SAP All-in-One Karat 
Finance ANO ANO ANO 
Logistické moduly ANO ANO ANO 




ANO ANO ANO 
Počet zákazníků 621 824 338 
Průměrná doba 
Implementace 
2-3 měsíce 3-6 měsíců 3-5 měsíců 
Obr 8. Srovnání informačních systémů, Zdroj: vlastní 
 
Návrhem je informační systém SAP All-in-One, protoţe má velmi rozšířené moduly a 
systém můţeme propojit s e-shopem, který jsme si zvolili. Vhodný by byl také 
informační systém K2 i Karet, ale nelze je propojit s navrhovaným e-shopem. 
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Pokud bych zvolila informační systém K2 nebo Karat návrhem by byla aplikace 




4.2 Návrh elektronického objednávání prostřednictvím internetu (e-
shop) 
 
U objednávek bych změnila způsob objednávání a to ze současného objednávání 
prostřednictvím, telefonu, faxu nebo mailem na objednávání přes internet. 
 
Objednávání přes internet přinese řadu výhody: 
 urychlení dodávky, 
 sníţení rizika přepisování objednávek, 
 zákazník můţe sledovat průběh, stav a přehled objednávky, 
 evidence internetových partnerů, 
 podrobný popis výrobku, 
 výběr formy úhrady. 
 
E-shop by mohl být pro firmu přínosem. Slouţil by k vyhledávání a nabídce zboţí 
s moţností si jej objednat, dále poskytnutí podrobných informací o výrobku a také 
moţnost platby. E-shop by byl propojený s informačním systémem SAP All-in-One. 
 
Návrhem na aplikaci pro tvorbu e-shopu je ShopSys, který by vytvořil zejména: 
 moderní aplikace- především z důvodu mnohaleté praxe, 
 design-moţné dodaní grafického designu, 
 napojení na účetní systém-lze propojit s ekonomickým a manaţerskými 
systémem, 
 podpora prodeje a e-marketing, 
 přístupnost a pouţitelnost, 
 platební systémy (platba převodem, dobírka, hotově), 
 multidoménovost- jedna administrace, 
 multijazyčnost- e-shop ve více jazycích.25 
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Cena systému ShopSys Enterprise je 54 900,- Kč. 
 
Výhody propojení informačního systému s e-shopem: 
 snadná správa, orientace v jednou systému, 
 přenos vystavených dokladů, 
 shoda dat e-shopu a informačního systému (zákazník můţe v e-shopu vidět 
všechny objednávky i ty které zařizoval telefonicky, dále dodací listy, faktury). 
 
Napojení informačního systému usnadníme a sníţíme náklady na správu e-shopu. 
 
Návrhem e-shopu by mohlo dojít ke sníţení reklamací, které jsou ve firmě vysoké a to 





4.3 Návrh zlepšení webových stránek a větší propagaci mezi 
zákazníky 
 
Další návrhem je také zlepšení webových stránek, jelikoţ aktuální vzhled, design 
stránky je nemoderní a mohl by odradit potenciální zákazníky. Zákazník se ze stránek 
dozví minimum informaci. Firma by měla především rozšířit obsah internetových 
stránek. 
 
Aktuální podoba stránek nás informuje o: 
Návodech, katalozích, novinkách, prospektech, aktualizacích a náhradních dílech. 
Dále jsou zde uvedeny i kontakty na firmu. Ale uţ zde nejsou nějaké informace přímo o 
firmě. 
 
Návrhem změny je především popis historie firmy, popis činností firmy. Mezi důleţité 
změny patří zejména design. Změnu bych provedla při zavedení e-shopu. 
 
Jelikoţ se firma propaguje jen veletrhem v Německu, tak bych doporučila propagaci i 
jinými způsoby. Například veletrhy, které se konají v České republice, firma by zvýšila 
podporu prodeje. 
 Virtuální výtahářský veletrh. Zde se můţou firmy seznámit s novinkami, ale také 
se stálými výrobními programy.  
 VELETRH STŘECHY, PLÁŠŤ, IZOLACE, STAVBA a Výstava VÝTAHY A 





5 Přínosy návrhu 
 
Mimo ekonomické přínosy: 
 
Návrh informačního systému pro zpracování objednávek zlepší a zkrátí průběh zakázky, 
podle odborného odhadu pracovníka firmy asi o 15 %. 
 
Návrh elektronického objednávání prostřednictvím internetu (e-shop) přinese pro firmu 
zlepšení o 10 % 
 
Návrhem zlepšení webových stránek a větší propagaci mezi zákazníky se 




V ekonomických přínosech bych podotkla, ţe v bakalářské práci neuvádím ţádná 
ekonomická data, z důvodu jejich neposkytnutí společností WITTUR, s.r.o. Společnost 





Pro bakalářskou práci s tématem Studie průběhu zakázky podnikatelským subjektem 
jsem si vybrala společnost WITTUR s. r. o. Jedná se o společnost se sídlem 
v Hustopečích, působící nejen na českém, ale také na slovenském trhu. 
 
Společnost uskutečňuje nákup, výrobu a zasílání zboţí ze zahraničí. Zabývá se dovozem 
komponentů na výtahy nebo kompletními výtahy. Ze zemí, ze kterých dováţí, se jedná 
o Itálii, Španělsko, Německo a Rakousko. Wittur, s.r.o. je zodpovědná za trhy jak 
v České republice tak i Slovensku. V České republice firma realizuje asi 96% zakázek a 
na Slovensku asi 4% zakázek 
 
Cílem bakalářské práce je zjištění problémů a nedostatků v průběhu zakázky a 
navrhnout opatření, které by měly vést ke zlepšení situace. Zjištění průběhu zakázky 
vedlo k návrhům řešení, které by měly usnadnit průběh zakázky  
V práci jsem nejprve popsala teoretickou část, která popisuje hlavní pojmy z dostupné 
literatury. Především význam logistiky a členění logistiky. Druhá část je zaměřena na 
představení firmy, její současnou situaci, organizační strukturu, zákazníky a zvláště 
průběh zakázky nových a stálých zákazníků. Poslední částí je vlastní návrh řešení, kde 
jsou uvedeny návrhy pro efektivnější průběh zakázky firmy WITTUR s.r.o. 
Návrhy pro zlepšení průběhu zakázky jsou, návrh informačního systému pro zpracování 
objednávek, návrh elektronického objednávání prostřednictvím internetu (e-shop), 
návrh zlepšení webových stránek a větší propagaci mezi zákazníky. U návrhu 
informačního systému jsem zvolila jeden, ze tří popsaných z důvodu moţnosti 
propojení s novým e-shopem. 
V ekonomických přínosech bych podotkla, ţe v bakalářské práci neuvádím ţádná 
ekonomická data, z důvodu jejich neposkytnutí společností WITTUR, s.r.o. Společnost 
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